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(Sin corregir) 


PRESIDE: Señor Representante Carlos Varela Nestier. 


MIEMBROS: Señores Representantes Gustavo Bernini, Gustavo Borsari Brenna, Álvaro Delgado, 
Gustavo A. Espinosa, Rodrigo Goñi Romero, Jorge Pozzi y Javier Salsamendi. 


ASISTE: Señor Representante José Carlos Mahía. 


INVITADOS: Señor Alberto Iglesias, ex Presidente del Banco de Seguros del Estado. 


SEÑOR PRESIDENTE (Varela Nestier).- Habiendo número, está abierta la reunión. 


La Comisión da la bienvenida al señor Alberto Iglesias, ex Presidente del Banco de Seguros del Estado, a 
quien agradecemos particularmente el gesto republicano siempre lo hacemos cuando vienen ex autoridades a 
esta Comisión de participar en este ámbito. 


El señor Alberto Iglesias habrá recibido la información que nos brindó el actual Directorio del Banco de 
Seguros del Estado sobre el período 2000-2005, que es el que estamos investigando, con relación a los gastos 
realizados por dicho Ente desde el punto de vista de su legalidad, oportunidad y conveniencia. 


SEÑOR IGLESIAS.- Agradezco a usted y a los miembros de la Comisión la amable invitación para 
hablar de una gestión sobre la que entiendo que hay bastantes cosas por suerte para decir, y que son 
muchas de ellas entiendo muy positivas. 


Antes de comenzar a hablar propiamente de la gestión, me gustaría hacer una brevísima reflexión respecto a 
estas Comisiones de trabajo, que eventualmente también deberían existir de manera regular como 
Comisiones de balance, porque cuando se termina una gestión de la Administración, queda la íntima 
satisfacción de pronto para quien realizó la tarea del deber cumplido, pero se la lleva para la casa. No hay 


oportunidad ni dónde dejar establecido lo que uno pudo hacer y pudo en definitiva lograr, ni antes, para lo 
que quiere hacer, ni después, para lo que hizo. Entonces, también se pierde la oportunidad de la experiencia 
recibida para que quede de alguna manera documentada y sea trasladada a las autoridades que después 
ocupan ese compromiso. 


Digo esto porque nosotros también tuvimos el deseo y la voluntad con las actuales autoridades del Banco, 
poniéndonos a las órdenes, de haber podido conversar con ellas cuando comenzaba la gestión, para que 
también pudieran servirse de una experiencia que realmente fue exitosa. Pero no se dio esa oportunidad; 
estarían muy ocupados y, lamentablemente, no pudimos tener esas conversaciones. Pero nos parecería 
oportuno y me atrevo por haber integrado esta Casa señalar la conveniencia para que el Parlamento estudie la 
posibilidad de que, al término de las gestiones, los Directores de los organismos públicos vengan acá, 
depositen su experiencia y quede en un lugar documentada la tarea realizada. 


Dicho esto, me parece oportuno preguntar si nos vamos a referir esencialmente a lo que planteó el Directorio 
en las actas que yo recibí, porque para seguir una línea de pensamiento, de razonamiento y, eventualmente, 
de aporte, me gustaría saber si vamos a encarar lo que el Directorio dijo acá o hay otro tipo de planteos o de 
elementos. 


SEÑOR MAHÍA.- Me sumo a la bienvenida a quien fue Diputado en el Período 1995-2000, con quien 
integramos la Comisión de Industria, obviamente, ex Presidente del Banco de Seguros del Estado. 


Me parece bueno que ésta, además, se transforme en una oportunidad de reflexión. Y me parece buena 
también la idea que nos plantea el ex Director del Banco de Seguros del Estado, Iglesias, con respecto a que, 
de futuro, los Directores de Entes Autónomos tengan la oportunidad de hacer un balance en el Parlamento, 
culminado el Período. A veces sucede que por distintas razones, tal vez políticas, Directorios que comienzan 
las gestiones, después no las culminan porque hacen la opción de entrar en el escenario político electoral y no 
pueden continuar todo su Período, y no es el mismo el que cierra que el que comienza. Pero, en sí, me parece 
buena la idea. 


Contestando a la pregunta, por lo menos yo, que voy a formular algunas preguntas, aclaro que están referidas, 
más o menos, a lo que le pregunté al Directorio anterior. O sea que son más o menos los mismos tópicos, en 
las mismas áreas. 


SEÑOR IGLESIAS.- La pregunta no es capciosa, es para no derivarme o irme del marco, de la línea de 
la Comisión y, eventualmente, del Directorio. Siendo así, me parece importante resaltar algunas cosas 
antes de entrar en números o detalles. 


Primero: el Banco de Seguros del Estado es la única empresa comercial en libre competencia, compitiendo 
con empresas de primer nivel del mundo que están instaladas en Uruguay, algunas de ellas, hace muchos 
años, otras, hace poco tiempo, y que tienen apoyos de marketing y de profesionales de excelencia cuando, en 
algunos casos, ni siquiera tenemos la oportunidad en el mercado de tener ese tipo de aportes. 


Como empresa comercial en libre competencia, creo que también es importante resaltar que el éxito de la 
empresa pública, en esas condiciones, lo da y lo determina los balances y el resultado económico. Es ahí 
también donde hay que observar y comparar. Entiendo yo que debe ser así. 


En ese sentido, es bueno comenzar señalando que vi que en reiteradas partes de las actas, el Directorio y 
también por una idea que me parece que no está ajustada a lo que efectivamente debe ser algunos miembros 
de esta Comisión, al referirse al tema de la inversión publicitaria, hablan en términos de gasto. Entonces, ya 
partimos de una base que puede ser errónea involuntariamente. De pronto, el gasto se puede interpretar en 
algún tipo de empresa pública que no compita, y entonces se pueda medir, eventualmente, la utilización en 
medios de comunicación de la presencia de ese órgano como un gasto. Pero no es el caso del Banco de 
Seguros, porque sin publicidad prácticamente podría perder su participación del mercado. Después vamos a 
mostrar por qué estamos señalando esto y, en particular, algo que está sucediendo, que también tiene que ser 
preocupación de todos nosotros, como uruguayos y defensores de esta empresa pública. 


Si tomamos los cuatro balances anteriores a la Administración nuestra, que comenzó el 21 de diciembre de 
2000 en el caso personal, me retiré el 25 de setiembre de 2003, y los cuatro años de esta Administración, van 


a poder observar que en los cuatro años anteriores el promedio fue de saldo favorable para el Banco de 
Seguros del Estado en el entorno de los US$ 3:000.000. Y si ustedes observan el cierre de balance del año 
2001, el 2001 arrojó un saldo favorable de US$ 18:000.000; primer año de nuestra gestión. Y el 2002, que 
fue un año de una severa crisis que le tocó vivir al país, donde tuvimos corridas bancarias y se deprimió el 
mercado y tuvimos situaciones de excepción muy fuertes, el beneficio que arrojó el balance fue de 

US$ 7:000.000. Y si tomamos el 2003, ese año se recupera nuevamente el ritmo del primer año y deja un 
saldo favorable de US$ 14:000.000. Y si tomamos el 2004 año en el que nosotros ya no estábamos, el 
resultado tengo entendido que estuvo en el entorno de los US$ 20:000.000. 


Entonces, uno se tiene que preguntar ¿y qué pasó, si el Uruguay es el mismo? ¿Cuál fue el fenómeno que 
permitió que hubiese un salto favorable tan fuerte? Bueno, creo que explicaciones pueden existir varias, pero 
yo me voy a referir a lo que nosotros hicimos, a algunas acciones que nosotros tomamos y que encaramos 
como diseño de una estrategia comercial que trató de ser, justamente, agresiva, y que por suerte los resultados 
dicen que fue exitosa. 


Para empezar, entendimos que la Institución tenía que estar muy cerca de la gente, primero, porque es una 
institución de todos los uruguayos pero, además, hay que hacer sentir que era así, que la vocación era esa y 
que el compromiso también era ese. 


Lo otro que imaginamos era que había que tratar de estar también donde las empresas comerciales con las 
que compite el Banco, en su necesidad mediática de tener que alcanzar objetivos rápidos aunque sean 
menores, pero objetivos al fin, porque las multinacionales no excusan los balances negativos: cambian a los 
jerarcas, a los empleados o a los representantes, no iban a hacer de pronto inversiones o a tratar de ubicarse 
en lugares donde el Banco podía hacerlo, tratando de fidelizar el consumo masivo. 


Entonces, creo que el Banco fue muy prolijo en ese sentido, porque realizó inversiones de acercamiento, 
tanto por el medio de la publicidad y el medio de la comunicación, como por el medio de los acuerdos 
comerciales que demostraron, a la larga y a la corta, que fueron muy eficientes. Realizamos más de 
doscientos convenios, por ejemplo, con organizaciones de todo tipo; entre ellas están las asociaciones de 
panaderos y de carniceros, CAMBADU, CONAPROLE, el Automóvil Club del Uruguay, el Centro de 
Viajantes, la Asociación de Turismo Rural, la Asociación Rural, la Asociación de Ingenieros Agrónomos, la 
Unión de Sociedades Gallegas, la Asociación de Ingenieros Civiles, el Centro de Protección de Choferes, 
AEBU la parte de los funcionarios, con los funcionarios de la Cámara de Representantes, con REDI, con 
todas las asociaciones de marcas de automóviles del MERCOSUR y de importadores, con la Asociación de 
Escribanos, el Círculo de Tenis, la Caja Profesional, la Cámara Inmobiliaria de Maldonado, de Profesionales 
Informáticos, la Asociación de Dirigentes de Marketing, convenio de "leasing" con el Banco de la República; 
con el Ministerio de Ganadería, Agricultura y Pesca para beneficiar a la granja, con la Universidad de la 
Empresa, con la Asociación de Funcionarios de Impositiva, con la Asociación de Despachantes de Aduana, 
con la Asociación Nacional de Pequeña y Mediana Empresa, con la Asociación de Agentes de Quinielas, 
funcionarios del Tribunal de Cuentas, Cooperativa Policial, Unión de Barraqueros, etcétera, etcétera, etcétera. 
Y estos doscientos y tantos convenios de fidelización que era la única manera de poder lograr un beneficio 
adicional de bonificación que solamente por integrar esas instituciones se podía acceder a ellos generó al 
principio algún tipo de incomodidad y de rispidez, por ejemplo, con los corredores, porque los corredores 
entendían que también se les disminuía parte de su porcentaje al bonificar adicionalmente el Banco. Pero 
después se dieron cuenta, en la práctica, que esto les traía muchos más negocios de los que tenían antes, 
porque había mucha más posibilidad de vender el producto Banco de Seguros en comparación a las otras 
compañías. 


Ahí, las otras compañías empezaron a jugar muy fuerte también, porque empezaron a dar bonificaciones o, 
mejor dicho, comisiones a los corredores, que en algún caso llegaron a duplicar las comisiones que orgánica 
y normalmente venía ofreciendo el Banco en el mercado. Aún así, el Banco consolidó un 65% del mercado 
en áreas trascendentes y en casi todas las áreas prácticamente fue líder, menos en el seguro de vida, que desde 
hacía tiempo el Banco no tenía ni mantenía el liderazgo porque había otras compañías especializadas en ese 
producto que hasta el día de hoy siguen con una fuerte presencia en el mercado, pero en los otros productos 
el Banco estuvo permanentemente arriba del 60%. Cuando nos fuimos, estaba en el 65% consolidado en 
todas esas situaciones que estamos señalando. 


Después, hubo varias acciones concretas que creo que también de alguna manera sugieren el éxito o el 
porqué del éxito en los resultados económicos que indican los balances. Realizamos, por ejemplo, acuerdos 
estratégicos con todas las marcas de automóviles y se hizo una clasificación de talleres. Se buscó que los 
talleres de excelencia fidelizaran con el Banco. También se hizo un acuerdo con la Asociación de Repuesteros 
por la que se diseñó un sistema por el cual casi en tiempo real y sin saber quién cotizaba lo que se estaba 
cotizando, se buscaba con red comprar al que diese el mejor precio de los que integraban la Asociación. Toda 
esa situación hizo bajar sensiblemente costos de reparación y aumentó, por supuesto, los beneficios de la 
institución. 


Se trabajó en los seguros de crédito a la exportación. Se hicieron dos convenios muy trascendentes: uno con 
el CESCE el seguro de crédito español y otro con Bancomext de México. Que el Banco pasase a ser socio, 
asociado o representante en los acuerdos que realizó con estas dos compañías, lo ponía en las mejores 
condiciones: una, para que no viniesen a competir en nuestro mercado directamente y quitarle el espacio por 
el poderío que estas empresas representan; dos, que el Banco sin asumir riesgos llevaba un porcentaje del 
beneficio por aplicar ese seguro que iba y seguramente lo está siendo a ser un instrumento muy útil para el 
tema de las operaciones y la colocación de los productos uruguayos en el exterior. Es una práctica muy 
extendida en Europa. Hoy, prácticamente, la carta de crédito, el comercio entre los países de la Unión 
Europea se realiza todo a través de las compañías de seguros de crédito a la exportación. En este momento, 
las principales se están instalando en América; acá, a Uruguay, arribaron en el último año, con otros nombres 
pero son las dos compañías que estamos señalando. 


También se invirtió mucho en cursos de manejo defensivo. Se tuvo personal especializado que integraba la 
estructura de relaciones públicas, directamente dependiendo del Directorio y recorriendo todo el país y 
haciendo ese tipo de cursos para tratar de que se tomara conciencia sobre la prevención. Y para que eso fuese 
efectivo, se generaron y se instalaron Comisiones que ayudaban al tema de la previsión en el tránsito para 
disminuir los accidentes. Esas Comisiones se integraban con las autoridades de cada departamento como los 
Jefes de Policía, los Intendentes o quien delegaba este, y también se sumaron las Cámaras empresariales, las 
mutualistas y los centros comerciales, fundamentalmente, las personas de prestigio, de relevancia en el medio 
que pudieran ayudar al objetivo. Se fue exitoso también en ese tema de estos planes de manejo defensivo al 
grado tal que, por ejemplo, la UCM, que regularmente se le entrenaba a los choferes y era la única empresa 
que tenía la regularidad de hacer eso con el Banco de Seguros del Estado como clientes, todas tenían la 
posibilidad de hacerlo, pero ellos lo hicieron con regularidad, fue la empresa que durante varios años tuvo la 
menor cantidad de siniestros como empresa dedicada a ese servicio. 


También se profundizó en los seguros de renta personal, una modalidad que entendemos que es necesaria y 
conveniente para nuestro país, apuntando fundamentalmente también a que ayudase a arreglar situaciones en 
las que todavía no hemos encontrado muy buena respuesta como sociedad en su conjunto, como es el caso de 
quienes se terminan jubilando después de haber aportado cuarenta o cincuenta años pero que, por haber sido 
pequeños empresarios de pronto, un panadero, un viajante o algo así, terminan con una jubilación muy 
escasa. Ha sido exitosa y se ha profundizado. 


Para el sector granjero se encontró mecanismos por los cuales se lograron hacer bonificaciones muy 
importantes. Allí, tanto el Ministerio de Ganadería, Agricultura y Pesca como el Banco de Seguros del Estado 
hicieron sus esfuerzos y posibilitaron al pequeño y mediano granjero acceder al seguro que, de otra manera, 
no le era posible. Hubo pérdidas importantes porque tuvimos temporales y excesos de lluvias que hicieron 
perder la producción. Por suerte, por haber previsto estos mecanismos, no a todos se les complicó la vida; 
muchos pudieron solucionar el tema gracias a los seguros. 


Después se hizo también una inversión con la donación de semáforos en distintos lugares del país, incluido 
Montevideo. Así lo destacaba el Intendente Arana en aquel momento, que se sentía excluido por los 
Gobiernos centrales. En una esquina de mucho tránsito y lamentablemente con muchos accidentes con 
pérdidas de vidas como Coimbra y General Paz, fue el Banco de Seguros del Estado el que hizo la inversión. 


Se hizo una licitación que había fallado porque había generado el beneficio de la duda y, ante el beneficio de 
la duda, se truncó esa licitación, que era el nuevo soporte informático para el Banco de Seguros del Estado. 
Allí se contrató los servicios de la Facultad de Ingeniería para asesorar en todo el proceso licitatorio desde el 
punto de vista técnico. La actual Ministra de Educación y Cultura era la Decana con quien nosotros 
compartíamos regularmente el trabajo en la Comisión, que fue muy eficiente. Al final, después de tres años, 


culminó de manera positiva. No sé en qué estará hoy porque por las actas se sugiere que la Administración 
actual no terminó o no logró terminar de ponerlo en funcionamiento; no sabemos por qué. 


También es bueno destacar que el Banco de Seguros del Estado logra esos beneficios que decimos a pesar de 
asegurar también prácticamente el cien por ciento de lo que plantea el mercado, que es la única empresa que 
lo hace. Digo esto porque vehículos de mayor antigijedad, cuando pasan más de diez años, algunas 
compañías ya no los toman. Alguna compañía puede tomar vehículos hasta veinticinco años, pero más de eso 
la única compañía que toma ese tipo de riesgo y da ese tipo de seguro es el Banco de Seguros del Estado. 


Después hizo acciones muy directas en cuanto a la presencia en aquellas actividades vinculadas a niños y 
deportivas. Hizo una presencia fuerte también a nivel del fútbol juvenil y del baby fútbol para ir marcando en 
esos espacios y en esos futuros hombres y mujeres, que el Banco es bueno, que es de todos los uruguayos y 
que está cerca de todas las actividades que realizan los uruguayos. 


Además, se hicieron acuerdos con todas las Cámaras empresariales del país, departamento por departamento, 
que visitamos regularmente. 


Se trató de dejar solucionada una deuda que tenía PLUNA con el Banco, que era prácticamente endémica, y 
quedó todo firmado. Allí se pasaba la escritura de la propiedad del Hotel Argentino de Piriápolis que no sé 
por qué razón terminaba en PLUNA; creo que el Ministerio de Transporte y Obras Públicas se lo pasaba a 
PLUNA a favor del Banco de Seguros del Estado a fin de cancelar esa obligación 


A fines de 2003, el Banco terminó siendo anfitrión y haciendo el Congreso de todas las compañías de seguros 
de crédito a la exportación. Así tuvimos todas las compañías en Uruguay. Creo que eso también fue 
importante para introducir a la institución y para que se pudiese medir con la presencia de todas las 
principales compañías y sus representantes aquí en el Uruguay y en la plaza lo que es excepcional en el 
mundo. No hay ninguna compañía en el mundo, en ningún mercado de libre competencia, que tenga el 65% 
del mercado, y que sea una compañía pública, menos. Realmente, todos quedaban realmente sorprendidos de 
apreciar esa realidad. 


Con relación a cómo se aplicaban algunos gastos de Secretaría advertí que existe esa inquietud y a cómo se 
organizó el tema de la inversión publicitaria y en las comunicaciones, voy a referirme a la versión 
taquigráfica de esa sesión, a efectos de dar satisfacción a algunos planteos que quedaron pendientes. 


Lo primero que quiero destacar es que el Directorio estuvo correcto al decir acá, en su primera frase, que no 
ha tenido conocimiento de hechos o de expedientes referidos al período analizado en los que pueda 
acreditarse una conducta irregular. Luego se dice que se trató de llevar adelante una mayor racionalización 
del gasto y un manejo más austero de los dineros públicos. No nos queda muy clara la referencia de la mayor 
racionalización del gasto porque, prácticamente, no hubo gasto; lo que hubo fue inversiones en 
comunicación. 


También se habló de gastos de funcionamiento del Directorio, y aclara que fueron menores. A ese respecto, 
voy a dejar para la Comisión la nota que enviamos al Secretario Letrado del Directorio quien todavía 
mantiene su cargo el día que nos retiramos. Nosotros pedimos a dicho Secretario Letrado que nos remitiese la 
situación actualizada, desde que ingresamos hasta el día que nos fuimos -durante los treinta y tres meses del 
cumplimiento del período-, de los gastos respecto a los rubros: gastos por concepto de restaurantes y otros, y 
vales de combustible para uso personal ya que este Presidente siempre utilizaba su coche personal, salvo 
alguna excepción cuando íbamos al interior, así como la cantidad de unidades reajustables asignadas a cada 
integrante del Directorio por resolución del año 1999 y otras. 


El Secretario Letrado nos respondió: "Desde el 21 de Diciembre de 2000 al día de hoy, no se efectuaron 
gastos en ninguno de los tres rubros, a saber Comidas, Restaurantes y similares, Vales de Combustible para 
uso personal y U.R. asignadas a cada integrante del Directorio para gastos de la Secretaría". También voy a 
dejar esta nota a los miembros de la Comisión para que puedan tenerlo documentado. 


Nosotros habíamos apreciado, cuando llegamos al Banco, que la práctica que se llevaba adelante, por 
ejemplo, para la aplicación de la inversión en publicidad, era algo que no compartíamos. Había concentración 
en algunos eventos y en algún tipo de actividades deportivas y también en algún deportista en particular, que 
nosotros no entendíamos razonable. Nos quedaba la duda que mantenemos hoy acerca de la conveniencia, de 


hasta dónde puede tener un retorno efectivo concentrar dineros en una sola persona o en un solo evento, por 
montos por demás importantes. Fue así que durante toda la Administración no hubo ubicación de inversión 
publicitaria en ningún evento por ninguna cifra de relevancia o de importancia. El Banco como otros 
organismos públicos llegó a aplicar en Administraciones anteriores US$ 300.000 o US$ 400.000 o cifras por 
el estilo a corredores de automóviles. Esa concentración muy fuerte de dinero también la apreciamos hoy en 
otro tipo de eventos o en una sola persona. Nosotros no lo vemos como criterioso. 


Además, observamos una práctica muy común, que no es descalificable totalmente, pero que entendemos que 
no es del todo conveniente: cuando se realiza una licitación y se plantea a una agencia de publicidad que 
maneje toda la inversión del rubro publicitario de una empresa, lo que suele suceder que es lógico es que la 
empresa seleccionada determine del monto total que tenga ese organismo, dónde, cómo y cuánto se aplica, 
pero lo que no puede manejar la empresa que está poniendo el dinero son los porcentajes de los acuerdos que 
realiza esa agencia con los medios de comunicación. Por lo tanto, uno puede estar invirtiendo US$ 1:000.000 
en una campaña a lo largo de todo un año, pero quizás termina la mitad de ese monto en los medios en 
minutos, en segundos, en centímetros porque, de pronto, la otra mitad se evaporó en los acuerdos con los 
medios. Para evitar eso y ser efectivos, nosotros buscamos bajar el rubro un rubro que venía a un promedio 
de casi US$ 4:000.000 por año a un promedio de US$ 2:000.000 por año, para que en el total del período de 
los cuatro años la inversión fuese en el entorno de los US$ 8:000.000. Si tomamos en cuenta que en los años 
anteriores, con una inversión de prácticamente US$ 4:000.000 por año en publicidad y en comunicación, el 
resultado efectivo así lo indican los balances daba un promedio de saldo favorable de US$ 3:000.000, que 
nosotros bajamos ese promedio a US$ 2:000.000 y que, prácticamente, en los cuatro años tiene que haberse 
pasado los US$ 55:000.000, queda muy claro que fue muy efectiva la política que esta Administración adoptó 
a los efectos, y el rendimiento que le sacó. Prácticamente la mitad de esa inversión se realizó por canje, lo 
que obligó a que los principales medios de comunicación del país casi todos ellos de alcance nacional y los 
de primer nivel, que fue con los que se realizó el canje por seguros, quedasen hasta comprometidos con la 
institución. Eso permitió alcanzar acuerdos en las tarifas, que hasta el momento no se habían hecho. Si se 
analizan las tarifas del período anterior, durante el período nuestro no sé las de hoy, seguramente se va a notar 
la diferencia. 


Tenemos conocimiento esto también surge de la versión taquigráfica de que el actual Directorio no siguió con 
el criterio de los canjes. No todos los medios de comunicación de hoy, de primer nivel, están asegurando con 
el Banco de Seguros del Estado; a algunos se les perdió como clientes y otros que no lo eran, como empresas 
de comunicación de primer orden del país, se hicieron clientes del Banco durante nuestro período así consta 
con el cien por ciento de sus actividades, en algunos casos incluidas hasta las actividades agropecuarias de 
Directores y demás. Vinieron al Banco productos y clientes que no tenía, o sea que ganó doblemente. 


Creo que los montos de aplicación de inversión que están sugeridos responden correctamente a la realidad, 
porque yo estoy hablando en términos genéricos y no puntuales. 


Después se trató de instalar mucha publicidad institucional de tipo social, a lo largo y a lo ancho del país, 
precisamente, a requerimiento de las distintas organizaciones que hicieran planteos al Banco. Esos planteos y 
las sugerencias de las distintas organizaciones eran recibidos por los Gerentes de las agencias en sus 
departamentos, quienes los canalizaban hacia la Administración y, a través de Relaciones Públicas, se 
elevaban al Directorio. A eso responde algún comentario que hay aquí en la versión taquigráfica de por qué 
en algún departamento hay más inversión en publicidad o mayor presencia del Banco que en otros. La 
cuestión es que el planteo nacía de las instituciones, no del Banco. Lo que hacía el Banco eran las campañas 
para la colocación de un producto que le interesase, el seguro hogar o el producto automóviles. Para eso hacía 
campañas, pero la presencia institucional con montos pequeños obedecía a planteos de las instituciones, lo 
que en casi todos los casos surgían a través de las agencias, aunque algunos planteos venían directamente al 
Directorio. 


También vimos acá que se plantea que de esos US$ 8:000.000 que en el total del período invirtió el Banco en 
publicidad, cuando llegó esta Administración tenía US$ 1:150.000 ya comprados, ya pagados, en stock para 
ser utilizados y hace el comentario de que no pudo utilizar esos saldos porque la agencia que diseña la 
campaña dice que no tienen mucha utilidad. Yo me animo a discrepar con este comentario y a dar una 
explicación. Nosotros, como institución, cerrábamos una operación con los medios en los términos de nuestra 
conveniencia, y decíamos a la agencia "esto es lo que hay" y sobre eso había que diseñar la campaña. Si uno 
pregunta a una agencia qué es lo que recomienda, va a recomendar el medio que tal vez le da mayor 


comisión. Sobre esto que el Banco dejó comprado y pagado, no hay comisión para la actual agencia que 
asesora al Directorio. Por eso a la agencia actual no le va a servir nada de lo que está comprado, pero sí sirvió 
para dejar al Banco como líder, con el 65% consolidado. 


Lamentablemente, tengo que decir que al día de hoy no está sucediendo esto con esta institución. Me da 
mucha pena lo que les tengo que decir. Si ustedes toman la distribución del mercado asegurado por empresa 
la fuente es la Superintendencia de Seguros y Reaseguros del Banco Central del Uruguay, que va haciendo el 
seguimiento obligatorio trimestral del mercado asegurador, verán lo sucedido en el primer trimestre de este 
año en dos rubros en los que el Banco fue líder indiscutido, como son automóviles y seguros rurales. En el 
primer trimestre de este año estamos dentro del año, así que sería bueno saber cómo terminó este segundo 
trimestre para ver qué tiene que corregir el Banco porque esto es muy serio en el rubro de los seguros rurales, 
el Banco terminó con el 9%, cuando Surco ha tenido el 39,6% y Sancor que es un recién llegado a la plaza el 
36,2%. Y en el mercado de automóviles rubro en el que el Banco desde siempre ha sido líder con el 65% en 
este primer trimestre cerró con el 40,5% del mercado. Esto también es grave. 


Entonces, me parece que también se debería ver si el hecho de no renovar convenios que nosotros habíamos 
llevado adelante como práctica con las distintas asociaciones que mencioné hoy y muchas más es muy 
extensa la lista ha sido bueno o inconveniente. Creo que los números están diciendo que es un error no seguir 
con los convenios. También debería evaluar si ha sido efectivo o no lo que se está haciendo con la publicidad, 
en el sentido de que el Directorio prácticamente no opina, dejando todo en manos de una agencia que casi 
está manejando la política del Banco. Los números están indicando que no, por lo menos los números de 
participación de mercado. 


Entonces, a través de ustedes me quiero ofrecer así queda la constancia formal, sin ningún costo para el 
Banco de Seguros del Estado para reunirme, con el mejor espíritu, con el Directorio para trasmitirle nuestras 
experiencias y razonar con ellos si no debería hacerse un recambio en cuanto a la modificación de políticas 
comerciales y regresar a algunas cosas que fueron muy efectivas y que demostraron en los hechos y en los 
números que fueron muy acertadas. Lo quiero decir porque lo hice saber en su momento y uno de los 
Directores sabe, porque lo hablé personalmente con él, que nuestra intención fue esa desde el mismo 
momento que tomaron el compromiso de administración. 


En la versión taquigráfica figuran algunos planteos de por qué hay algunos aumentos en materia de personal, 
horas nocturnas y otro tipo de gastos de funcionamiento. Un altísimo porcentaje por no decir casi todo lo que 
se plantea debe estar vinculado el actual Directorio puede verlo con exactitud a la parte central médica, que 
tiene una dinámica muy peculiar y es el único caso en el que todos estos rubros que se mencionan acá por 
excelencia llevan cifras importantes para su funcionamiento. Tengan en cuenta que el Banco de Seguros del 
Estado es la única institución de seguros del mundo que además tiene un centro médico de atención. Me 
parece importante subrayar que durante nuestra administración no ingresó ningún funcionario nuevo al 
Banco. 


Con respecto a los asesores de Secretaría, el actual Directorio decía que no precisaba asesores como se hacía 
antes porque ellos conocían el funcionamiento del Banco. Yo quiero aclarar que durante nuestra Presidencia 
no hubo funcionarios del Banco en nuestra Secretaría sino que las cuatro personas que estuvieron 
colaborando con nosotros eran funcionarios públicos, que vinieron en comisión y sus salarios ni siquiera los 
pagó el Banco de Seguros del Estado. Me parece importante aclararlo así como también el hecho de que 
quisimos tener becarios modalidad que estaba extendida dentro del sistema en otras empresas públicas, 
preocupados porque los estudiantes se prepararan en el mundo de los seguros y eventualmente, hoy o 
mañana, pudiesen aspirar a ser funcionarios de la estructura de seguros porque el personal del Banco venía 
envejeciendo mucho, tal vez el que más envejecía dentro de la organización del sistema bancario uruguayo, 
pero eso fue rechazado por la OPP. O sea que, lamentablemente, no pudimos utilizar el régimen de becarios, 
lo que hubiera sido interesante pensando en la renovación de cuadros para el futuro. 


Me voy quedando por acá. Estos son los comentarios que surgen de la versión y espero poder satisfacer 
preguntas puntuales o comentarios que tal vez nos quisieran hacer los señores legisladores. 


SEÑOR MAHÍA.- En primer lugar, queremos dejar dos constancias. 


La primera es que, al igual que como lo hicimos en general con todos los Entes en competencia, 
particularmente con ANTEL y con el Banco de Seguros del Estado, el cuidado del prestigio de la marca no sé 
si es bueno utilizar esta expresión de estos dos organismos o de cualquier otra empresa pública hace a la 
forma de tratamiento y a las características del análisis que hacemos en estos ámbitos. Obviamente, como 
uruguayos, más allá de acuerdos o desacuerdos, puntuales o profundos, nos importa la continuidad de este 
tipo de instituciones y su éxito. 


En segundo término voy a reiterar algo que dijo rápidamente el ex Director Iglesias porque no sé si quedó 
bien claro para la versión taquigráfica. No recuerdo aunque quizá mis compañeros y colegas de Comisión sí 
que haya pasado otro Directorio de la actual Administración y haya establecido para la versión taquigráfica, 
con toda claridad, que en la Administración anterior no constataron irregularidades en este caso. 
Normalmente, para nosotros, para quien habla, esa afirmación no es gratuita. El señor Iglesias lo dijo rápido 
y yo lo reitero. Lo digo porque es bueno establecer todas las cosas con claridad; no sé si es habitual en el 
trabajo político; uno juzgará cada cosa. Para mí, la posición del actual Directorio de Banco de Seguros del 
Estado habla de una honestidad intelectual muy fuerte. 


También vamos a formular algunas preguntas que están basadas en un pedido de informes que realizáramos 
oportunamente al actual Directorio y que tiene información valga la redundancia de palabras brindada por 
ellos mismos. Aprovecho la oportunidad de que está presente el ex Presidente del Banco de Seguros de 
Estado para profundizar sobre algunos aspectos que ya fueron señalados, en parte, en su intervención. 


En cuanto al criterio de gasto e inversión, me parece que es válida la opción, especialmente a partir de los 
resultados. A veces uno considera que hace una inversión y después, por los resultados, termina siendo un 
gasto o viceversa. 


Nos llamó la atención, habiendo seguido año a año, 2001, 2002, 2003 y 2004, los gastos o la inversión en 
publicidad, y que particularmente 2003 fuera el año en donde se dio el mayor salto; no voy a repasar los 
números constan en la versión taquigráfica de la sesión anterior, pero aproximadamente pasaba de 

$ 22:000.000 en 2002 a $ 77:000.000 en 2003. La pregunta es por qué esto sucede en particular en ese año. 
¿Cuál es la motivación, la estrategia comercial para que 2003 un año tan particular, además, sea el año en que 
el Banco de Seguros del Estado, como institución, decida hacer un aumento de la inversión en publicidad. Y 
utilizo esos términos porque me parecen positivos. 


También voy a hacer referencia a algunas cuestiones puntuales. Hay una serie de eventos que el Banco 
auspiciaba. Estimo que debe haber sido así por lo que el ex Presidente Iglesias dijo acerca de estar cerca de la 
gente, de los eventos. Voy a hacer referencia a algunos para destacar la diversidad y para que se comprenda el 
sentido de la pregunta. Por ejemplo, en 2001 aparece desde la Asociación Rural de Tacuarembó, hasta la 
Asociación Solidaria Infantil de La Paz, Canelones, la Asociación Uruguaya de Amigos del Riel, el Centro 
Comercial e Industrial de Lavalleja, el Club Ciclista Danubio Montes de Oca de Sarandí del Yi, el Club de 
Leones de San Jacinto, humoristas Rompecabezas de Treinta y Tres. En 2002 la inversión fue de 

US$ 168.000, y aparece desde el Club Ajedrez de San José, pasando por la Comisión Honoraria de Lucha 
contra el Cáncer, el Comité Paraolímpico Uruguayo, la Orquesta Bafo Da Onca, la Universidad de la 
Empresa. Es decir que aparece un universo bastante diverso, por lo que nos gustaría que el señor Iglesias nos 
ilustrara cómo era el proceso de toma de decisiones para estos auspicios y si en ese sentido había un 
asesoramiento dentro del Banco; supongo que tendría que ver con el tema de la responsabilidad social y 
empresarial, como se llama ahora. 


Después no sé si por una cuestión técnica o qué aparecen imputados al gasto de publicidad, supongo que a 
través de cartelería, instituciones muy diversas a lo largo del tiempo. Tengo toda la lista, que es muy diversa 
insisto con este concepto, muy amplia. Por ejemplo, aparecen desde asociaciones de retirados y pensionistas 
de Artigas, Asociación Femenina de Básquetbol, Country Club de Punta de Este, canje de publicidad, clubes 
deportivos, servicios de control aéreo de carreteras, Progreso Aeroservicios, Policía Caminera, para las 
campañas de verano, Tambo "El Sosiego-Lapataia". Increíblemente, aparece una institución que obtuvo 
publicidad o aportes de distintos Entes del Estado, por ahora tres, que es el Club de Bochas "Chanta 4" de 
Colonia. También aparecen unos cuantos centros CATE, varios de Las Piedras, unos cuántos en Canelones, en 
el interior en general. No voy a leer todos porque es una cantidad enorme. 


Recién escuchaba con mucha atención por lo menos, con toda la atención que podía que la inversión se daba, 
por ejemplo, en el baby fútbol, en el fútbol juvenil, y eso lo refleja, en parte, toda la información que nos 


brindaba el actual Directorio del Banco de Seguros del Estado. El ex Presidente del Banco decía que 
normalmente eso venía a través de los Gerentes de Agencias. Más o menos así entendí el concepto. Es decir 
que en cada localidad se elevaba que tal o cual institución solicitaba un auspicio, un aporte o un apoyo, como 
fuere. La pregunta es si había una resolución administrativa para un perfil de apoyo o era por iniciativa de 
cada quién, en cada localidad. Por ejemplo, vi un club deportivo juvenil de Las Piedras que se llamaba "La 
Llama" lo recuerdo de niño y también otro que se llama "La Bomba" es algo bastante explosivo en Las 
Piedras; los dos son clubes juveniles, de niños, que hacen un trabajo social bien importante porque los 
incorporan al deporte y eso es positivo. Me imagino que así como llegaban al Banco de Seguros del Estado 
hay unas cuántas asociaciones y clubes deportivos de ese estilo, también lo hacían a otros Entes del Estado. 
Algunos tenían la posibilidad de obtener apoyo por un lado, otros lo tenían por el otro. 


Es importante saber cuáles eran las instrucciones que los servicios del Banco de Seguros del Estado tenían a 
la hora de proponer auspicios, apoyos y demás, para entender, en su conjunto, cuál era o cómo se "aterrizaba" 
no estoy utilizando términos técnicos para estar cerca de la gente, más allá de las opiniones o criterios A, B o 
C que tengamos. 


Finalmente, voy a preguntar algunas cosas con respecto al área de informática que, obviamente, estimo que 
tuvo que ver se lo dije la vez pasada al ex Directorio con la actualización para continuar con los servicios que 
venía dando el Banco. 


Lo de la publicidad lo voy a dejar por acá; quise concentrarme fundamentalmente en el criterio de cómo se 
tomaban las decisiones y por qué. 


SEÑOR IGLESIAS.- Me animaría a decir que en el 99% de la publicidad que llegaba, de interés social 
vinculada a instituciones de niños, ancianos, o de distinto tipo de actividades, a lo largo y a lo ancho del 
país- que en su gran mayoría venía reitero por las sucursales, y algunas llegaban directamente al 
Banco, siempre había detrás de esos planteos- clientes del Banco comerciantes, empresarios o gente 
vinculada al área social de los departamentos que buscaban hacer llegar ese tipo de planteo. Dichos 
planteos pasaban, en primer lugar, por Relaciones Públicas, que daba el visto bueno y luego por 
nuestra Secretaría, donde había una persona que se ocupaba de hacernos conocer de dónde venía la 
solicitud y cómo había llegado; se trataba de chequear si la función o la tarea que cumplía dicha 
organización era realmente la que se insinuaba o se decía. Si bien se descartaron algunas, fueron muy 
pocas, ya que diría que se trató de atender más del 90% de las que llegaron al Banco. También ocurrió 
que algunas llegaron después de la fecha, y otras no se alcanzaron a pagar a pesar de que se les 
concedió, debido a que después de culminado el evento no pudieron demostrar que efectivamente se 
había realizado la publicidad, en algunos casos hasta por temas de buena administración. Pero, en 
términos generales, siempre estuvo el interés de clientes del Banco detrás de ese tipo de planteos, lo que 
es muy común, y los montos que normalmente se aplicaban eran, entiendo yo, normales. En ningún 
momento se manejaron cifras que invitasen a pensar que podría haber algún otro tipo de beneficio que 
no fuese el que realmente la institución estaba tratando de lograr. En algunos casos eran para temas 
puntuales y así nos lo hacían saber y, evidentemente, por la dimensión de los montos no podían 
significar otra cosa. 


Creo que el Banco fue muy efectivo, porque así lo dicen los números. En todos lados aumentó su presencia, 
sus ventas, y el resultado efectivo real, con balances auditados por la Superintendencia de Seguros, por 
KPMG y chequeados por el Tribunal de Cuentas o sea, que tuvo todos los controles, dice que el Banco 
multiplicó por cuatro y cinco veces el resultado económico real durante nuestra Administración, sin vender 
patrimonio; me parece importante, también, subrayar ese matiz. 


SEÑOR MAHÍA.- Entonces, sobre ese punto, normalmente, el criterio era estoy razonando en voz alta 
para ver si comprendí exactamente lo que trasmitió el ex Director Iglesias que esos pedidos se hacían a 
través de los Gerentes de sucursales del Banco, y en la mayoría de los casos venían con un respaldo, 
propuesta o sugerencia de algún cliente y de la propia sucursal. 


SEÑOR IGLESIAS.- También sucedía que a veces alguna organización tomaba contacto directo con el 
Banco, no a instancias de uno de sus integrantes. Asimismo, llegaban planteos directamente al 
Directorio. Pero, en términos generales, esa era la modalidad utilizada. 


SEÑOR MAHÍA.- Quisiera saber si había una resolución administrativa, una orientación institucional, 
que venía de antes, que comenzaron ustedes, una orden genérica, verbal, de visión empresarial, o una 
resolución específica en esos términos, sugiriendo ese tipo de modalidad. 


SEÑOR IGLESIAS.- Este Presidente recorrió todos los departamentos, habló con todos los Gerentes y 
les dio instrucciones para que trataran de estar lo más cerca posible de todo planteo que se hiciese por 
parte de clientes o de potenciales clientes, dentro de cada departamento, porque la idea era vender, 
vender y vender; y se vendió. 


SEÑOR MAHÍA.- Creo que hubo una pregunta que el señor Iglesias no contestó; de pronto lo hizo y 
no lo advertí porque me distraje; si fue así me remitiré a la versión taquigráfica. 


En cuanto a la publicidad, creo que quedó pendiente el porqué del año 2003, específicamente. 


SEÑOR IGLESIAS.- En muchos casos hubo operaciones que quedaron dentro de 2003 pero eran del 
año 2002. Por ejemplo, algunas operaciones que se hicieron en 2001 quedaron figurando a principios 
de 2002, y otras que se hicieron en 2002 quedaron figurando a principios de 2003. Eso lo tengo presente 
porque fue uno de los planteos que hice cuando terminó ese año; en el mes de diciembre de estos años 
pasó lo mismo, y se debió a que se hicieron renovaciones de contratos y operaciones, y algunas de ellas 
quedaron comprendidas en el año siguiente. 


También supongo que en el año 2003 se debe haber hecho una mayor cantidad de operaciones de canje con 
los canales de televisión. Creo que ahí fue cuando los canales de televisión aumentaron la colocación de 
seguros en el Banco si recuerdo bien- porque eran algunos de los montos mayores. 


SEÑOR MAHÍA.- Por las conclusiones que saqué en ocasión de la presencia del actual Directorio, 
tenía que ver con una especie de paquete de propuesta global que se había concretado en ese año y que 
después más allá de las consideraciones que tengamos del cambio de empresa de publicidad o no, o de 
por qué se pautó y su resultado, o de cómo se planteó quedó armada una propuesta de estructura de 
publicidad, que es el crédito no sé si técnicamente esa es la palabra- que aún tiene la actual 
Administración para disponer en pautas publicitarias, estimo que en los canales abiertos, aunque no 
conozco en detalle en qué consistía. 


SEÑOR IGLESIAS.- Efectivamente, el grueso fue en los canales abiertos, algunos de los cuales no eran 
clientes del Banco. 


SEÑOR MAHÍA.- Supongo que eso tuvo que ver con la negociación de pautas de publicidad; por lo 
que dijo el señor Iglesias, hubo sensibles mejoras con respecto a pautas de publicidad que venían 
siendo ejecutadas desde antes. Imagino que la negociación particularmente en esos tiempos habrá 
tenido que ver con ese paquete publicitario. 


SEÑOR IGLESIAS.- Más que pautas, tarifas. 


Efectivamente por eso lo señalé y dejé la constancia, sería deseable la comparación de las tarifas de 
Administraciones anteriores, con la nuestra y con la actual. Así se notará la diferencia y la conveniencia de 
haber hecho que, por ejemplo, los canales y los principales medios de comunicación trajesen el total de sus 
seguros al Banco de Seguros del Estado, lo que hoy no sucede. 


SEÑOR MAHÍA.- Es cuanto tenía para preguntar. Obviamente, después analizaremos las versiones 
taquigráficas de ambas presencias y plantearemos a la Comisión en qué avanzamos sobre estos 
términos y estos temas. 


SEÑOR PRESIDENTE.- Precisamente, comparando versiones taquigráficas y opiniones, he visto que 
respecto de una de las puntualizaciones que hacía el anterior Directorio con relación a ese stock de 
publicidad que en su momento se negoció práctica que, dicho sea de paso, hemos verificado en otras 
dependencias del Estado como normal usted señalaba la conveniencia, desde su punto de vista, de lo 


realizado; inclusive, dejó traslucir una crítica a los señalamientos que el actual Directorio realizaba 
respecto de la no utilización de todo el stock que había quedado al inicio de esta Administración. Pero 
yo estaba leyendo lo que decía el actual Presidente, y quería verificar con usted esta información, 
porque me da la sensación de que la principal crítica que se realiza a esa práctica si es que se puede 
denominar crítica es que las compras que se habían realizado en su momento tenían un destino 
establecido en determinados medios y que la utilización actual de esos medios no era lo conveniente 
para el segmento al que se quería hacer llegar la publicidad. 


Quería verificar esta información y si, de acuerdo con su punto de vista, cuando se negoció este paquete 
publicitario importante, se establecieron específicamente los medios en los cuales se debía realizar la 
publicidad o era una determinada cantidad de dinero que se negociaba con mayor flexibilidad. Me gustaría 
escuchar su opinión al respecto. 


SEÑOR IGLESIAS.- En todos los casos, los medios con que se hizo canje son los medios masivos de 
primer nivel del país, tanto en AM, FMI, prensa escrita, como canales de aire y por cable. O sea que 
fueron operaciones que se hicieron sobre la base de los seguros que tenían esas empresas, para que 
trajesen al Banco el ciento por ciento de los seguros con tarifas de conveniencia, que garantizaban una 
buena inversión al Banco y que se podían utilizar en la medida en que el Banco lo determinase, de 
acuerdo con la conveniencia de la estrategia comercial que el Banco quisiese llevar adelante. Por lo 
tanto, era una compra, un acuerdo, un canje que siempre el Banco iba a utilizar. Lo que pasa es que 
hay dos maneras que uno tiene para encarar con una agencia de publicidad la aplicación en los medios. 
Una: se da a la agencia para que administre la estrategia y la relación con los medios; la otra: se hace 
la operación con los medios y se dice a la agencia: "Estos son los medios", y la agencia diseña una 
estrategia de penetración, de acuerdo con el producto que se le dice que se tiene. En este caso, nosotros 
operamos así. Hubo tres o cuatro licitaciones que siempre ganaron agencias de publicidad diferentes, 
que se hicieron para los productos, pero la negociación con los medios la hacíamos nosotros, no la 
agencia. Por eso, también el Banco llegaba a tener una presencia tan importante en los medios, 
habiendo reducido a la mitad su inversión publicitaria. Eso se traduce en el resultado económico; los 
balances dicen que fue un acierto. 


SEÑOR PRESIDENTE.- Está claro. Entonces, de acuerdo con lo que usted nos señala, serían medios 
que abarcan amplios segmentos de la población, no segmentos específicos. 


SEÑOR IGLESIAS.- A todos. 
SEÑOR PRESIDENTE.- Quería aclarar eso de acuerdo con su punto de vista. 
SEÑOR MAHÍA.- Me recordaron algo los compañeros. Es con respecto al Tribunal de Cuentas 


En el pedido de informes que señaláramos hay un cuadro referente a los gastos de publicidad, 
correspondiendo la columna de dotaciones al monto presupuestado y lo gastado del monto ejecutado, y en la 
respuesta nos trasmiten que se destaca que hasta el mes de mayo de 2001 las contrataciones se realizaron 
dentro del marco de la licitación 999/95, intervenida y observada por el Tribunal de Cuentas el 18 de agosto 
de 1999. Dejo constancia de que al Tribunal de Cuentas le llevó cuatro años llegar a esa conclusión. A partir 
de esa fecha nos informan se realizó la licitación de diciembre de 2002 12/02 y contrataciones directas. Estas 
últimas fueron observadas por incumplimiento del artículo 41 del TOCAF y por falta de disponibilidad 
cuando correspondía. 


La pregunta es la siguiente. ¿Recuerda en qué consistían las observaciones del Tribunal de Cuentas y cuáles 
fueron las respuestas de la época? Esta es una respuesta oficial están las columnas del actual Directorio. 


SEÑOR IGLESIAS.- No recuerdo exactamente, pero me parece importante señalar una cosa que por 
eso debe de ser que no podía cerrar el Tribunal de Cuentas su informe, y es que cuando nosotros 
llegamos al Banco había tres años de atraso en los balances, un hecho absolutamente inédito. Nos llevó 
prácticamente un año o un poco más a eso debe responder la fecha de cierre poder poner al día los 
balances atrasados más el balance de la propia institución; recién al segundo año de nuestra 


Administración pudimos dejar al día toda la contabilidad, y tal vez por no tener el cierre los balances 
estaba pendiente determinado tipo de información o de planteo del Tribunal. Tengo que suponer que es 
eso, pero la respuesta fehaciente la va a poder dar la actual Administración, porque seguramente está 
la constancia en todas las actas. 


SEÑOR PRESIDENTE.- No habiendo más preguntas, consulto al señor Iglesias si desea realizar 
alguna aclaración más. 


SEÑOR IGLESIAS.- Agradezco a la Comisión por darnos la oportunidad de exhibir una gestión que 
nos hace sentir orgullosos y felices de haber podido realizar. Cuando fuimos invitados a asumir la 
responsabilidad de conducción del Banco de Seguros del Estado fue, por nuestra formación comercial 
y empresarial, un desafío estupendo, porque sabíamos que el resultado iba a poder ser valorado a 
través de los números y no de otras consideraciones. Los números convalidaron que la gestión se había 
podido realizar con éxito, de acuerdo con lo que se planificó y lo que se deseaba. 


Creo que también demostró algo muy importante, que hoy podemos decir y que fuimos a buscar: quitarnos el 
temor de los uruguayos a competir. Hoy acá se mencionó a ANTEL, que está compitiendo en el terreno de los 
celulares y está teniendo alguna complicación, pero tiene la otra parte monopólica, que la defiende. Nosotros 
pudimos competir prácticamente en libertad en los productos y, vuelvo a repetir, dejamos la institución en 
una situación inédita en el mundo: única empresa con el 65% del mercado y siendo una empresa pública. Eso 
nos tiene que decir a los uruguayos que es posible, que si queremos es posible, y que no debemos tener miedo 
a competir, porque podemos ser tan buenos o mejores que los mejores del mundo. 


Creo que eso fue lo que dejó sellado nuestra gestión, y nos hace enormemente felices haber podido decirlo en 
algún lado, porque todas estas cosas eran valoraciones subjetivas mías si las decía como obra, sin poderlo 
documentar y sin que pudiese quedar registrado en algún lado. Gracias a las preguntas de ustedes, a partir de 
hoy quedará registrado en el Parlamento Nacional, que no es poca cosa; o sea que soy yo el que les agradece 
esta invitación, y me alegro de que se pueda recoger la sugerencia de que haya comisión de balance, para que 
después haya Comisión Investigadora, si es necesario; que primero haya comisión de balance, que creo que 
nos va a hacer mucho bien a todos y al futuro de las empresas públicas. 


Agradezco al señor Presidente y a todos los miembros de la Comisión la amable atención. 
SEÑOR PRESIDENTE.- Gracias a usted. 
(Se retira de Sala el señor Alberto Iglesias, ex Presidente del Banco de Seguros del Estado) 


SEÑOR SALSAMENDI.- Señor Presidente: dada la intervención del día de hoy y algunas otras que se 
han realizado queremos plantear la posibilidad de analizarlas en conjunto con todos los miembros de 
la Comisión a través de gestiones que usted siempre realiza en ese aspecto. 


A su vez quiero solicitar concretamente la posibilidad de hacer un impasse de por lo menos una semana para 
poder estudiar los nuevos elementos y las intervenciones que se han hecho en las últimas sesiones. 


SEÑOR PRESIDENTE.- Debo notificar a la Comisión que hoy recibimos información que habíamos 
solicitado a ANCAP, documentación que creo importante que todos tengamos, lo que se incorpora, me 
parece, razonablemente, a lo que señala el señor Diputado Salsamendi. Nos había quedado sin cerrar el 
capítulo de ANCAP a la espera de mayor documentación que habíamos solicitado al Directorio. Ahora 
llegó, y también están estas intervenciones sobre el Banco de Seguros del Estado. Yo tengo mi opinión 
personal sobre el capítulo pero la quiero colectivizar luego con integrantes de la Comisión. 


Si estamos de acuerdo no haríamos una sesión el próximo jueves a los efectos de intercambiar opiniones y 
estaríamos citando a la Comisión para el jueves siguiente. 


Se levanta la reunión. 


Montevideo, Uruguay. Poder Legislativo. 


